
CENOVÉ STRATÉGIE PODĽA TYPU PRODUKTU

Cenové taktiky a cenové úpravy

O TEJTO TÉME:

Cenové taktiky a cenové úpravy predstavujú flexibilné nástroje, ktorými podnik reaguje na

dynamiku trhu. Kým cenová stratégia určuje dlhodobý rámec cenovej politiky, taktika sa

sústreďuje na krátkodobé a často okamžité rozhodnutia – napríklad počas výpredajov, akcií či

pri zavádzaní nových produktov. Cieľom je buď stimulovať predaj, motivovať zákazníkov k vyšším

nákupom alebo posilniť lojalitu. V praxi sa to prejavuje vo forme rôznych zliav, psychologického

oceňovania, geograficky prispôsobených cien alebo špeciálnych akciových cien.

Tieto prístupy sú veľmi dôležité, pretože ovplyvňujú nielen krátkodobý predaj, ale aj dlhodobé

vnímanie značky. Príliš časté zľavy môžu znížiť hodnotu značky, no rozumne zvolené akcie môžu

podniku priniesť veľký úspech. Napríklad e-shopy využívajú „Black Friday“ akcie na nalákanie

zákazníkov, zatiaľ čo lokálne reštaurácie môžu ponúknuť zľavu na obedové menu, aby prilákali

nových klientov.

Cenové úpravy sa často kombinujú s inými nástrojmi marketingového mixu – podporou predaja,

komunikáciou alebo distribúciou. Preto sú kľúčovou súčasťou taktiky, ktorá pomáha firme

reagovať na konkurenciu a meniace sa potreby spotrebiteľov.



ČO SA DOZVIEŠ:

čo sú cenové úpravy

najčastejšie cenové úpravy

história a súčasnosť

ČO SÚ CENOVÉ ÚPRAVY

Cenové taktiky sú krátkodobé opatrenia, ktorými podnik reaguje na trhovú situáciu a snaží sa

zvýšiť predaj alebo posilniť vzťahy so zákazníkmi. Na rozdiel od cenovej stratégie, ktorá je

rámcová a dlhodobá, taktiky sa zameriavajú na konkrétnu situáciu – napríklad oslabený dopyt,

potrebu rýchleho nárastu predaja alebo reakciu na kroky konkurencie.

NAJČASTEJŠIE CENOVÉ ÚPRAVY

Zľavy a rabaty – napr. množstevné zľavy pre veľkoodberateľov alebo vernostné zľavy pre

stálych zákazníkov. Cieľ: Podporiť objem predaja a udržať lojalitu zákazníkov.

Psychologické ceny – napríklad cena 19,99 €, ktorá pôsobí lacnejšie než 20 €. Cieľ: Zvýšiť

atraktivitu produktu bez reálneho zníženia ceny.

Akciové ceny – dočasné zníženie ceny v rámci promo akcie, napr. „Happy Hours“ v

reštauráciách. Cieľ: Zvýšiť krátkodobý predaj alebo osloviť nových zákazníkov.

Geografické ceny – odlišné ceny v rôznych regiónoch alebo krajinách (napr. iné ceny

pohonných hmôt v Rakúsku a na Slovensku). Cieľ: Optimalizovať zisky podľa lokality.

Sezónne ceny – typické pre cestovný ruch (vyššie ceny počas leta alebo sviatkov). Cieľ:

Vyrovnávať dopyt a znižovať riziko nepredaných kapacít.

Tieto taktiky sú často podporené marketingovou komunikáciou, ktorá má zákazníkov presvedčiť

o výhodnosti nákupu. Ak sú využité správne, dokážu vytvárať dodatočnú hodnotu pre zákazníka

aj pre podnik – zákazník má pocit výhodnej kúpy, podnik získa tržby a prípadne aj nových

klientov.

HISTÓRIA A SÚČASNOSŤ

História cenových taktík siaha do obdobia tradičných trhov, kde obchodníci ponúkali zľavy pri

väčších nákupoch alebo znižovali ceny na konci dňa, aby predali čerstvé produkty. Už v

stredoveku sa používali výpredaje zásob po sezóne (napr. zimné oblečenie po skončení zimy).



V 19. storočí sa začali systematicky využívať katalógy a cenníky s akciovými ponukami, čo

umožnilo osloviť širšie skupiny zákazníkov. V 20. storočí, s rozvojom supermarketov a

obchodných reťazcov, sa rozšírili vernostné programy, množstevné rabaty a kupónové akcie.

V súčasnosti zohráva kľúčovú úlohu digitalizácia. E-shopy využívajú dynamické ceny, ktoré sa

menia podľa dopytu, histórie nákupov či dokonca podľa lokality používateľa. Napríklad letecké

spoločnosti aplikujú algoritmy, ktoré automaticky upravujú ceny leteniek podľa toho, koľko ľudí

si ich práve rezervuje.

Moderné cenové taktiky zahŕňajú aj psychologické oceňovanie – napr. predplatné služieb typu

Netflix alebo Spotify, kde zákazník platí mesačný poplatok a má pocit výhodného prístupu k

obsahu. Časté sú aj flash sales – časovo obmedzené zľavy, ktoré vyvolávajú pocit naliehavosti.

Budúcnosť cenových úprav je úzko spojená s umelou inteligenciou (AI). AI umožňuje

prediktívne modely oceňovania, ktoré dokážu prispôsobiť cenu konkrétnemu zákazníkovi v

reálnom čase. Tento trend sa už objavuje v e-commerce a očakáva sa, že v nasledujúcich rokoch

bude štandardom.

CHCETE SI Z TÉMY ODHRYZNÚŤ EŠTE VIAC? TU JE PÁR TIPOV:

https://digitalinsights.cz/typy-cenovych-strategii/

https://www.bdc.ca/en/articles-tools/marketing-sales-export/marketing/pricing-5-

common-strategies

https://www.nibusinessinfo.co.uk/content/different-types-pricing-tactics

https://www.price2spy.com/blog/6-psychological-pricing-strategies/

https://digitalinsights.cz/typy-cenovych-strategii/
https://www.bdc.ca/en/articles-tools/marketing-sales-export/marketing/pricing-5-common-strategies
https://www.bdc.ca/en/articles-tools/marketing-sales-export/marketing/pricing-5-common-strategies
https://www.nibusinessinfo.co.uk/content/different-types-pricing-tactics
https://www.price2spy.com/blog/6-psychological-pricing-strategies/

